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diversidad conversaciones
comunicativa dificiles
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conversaciones
asertivas

www. linkedin.com/in/albertvaleroduch/ 3 Success Mind



hablamos sobre cosas
y cuidamos personas
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diversidad comunicativa



comprender la diversidad comunicativa
de mi equipo me permite escoger
como hablar sobre las cosas
y como cuidar las personas
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Preferencias comunicativas y comportamentales
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Comportamientos

COMO TOMO DECISIONES

pensamiento

HACIA DONDE SE HACIA DONDE SE
DIRIGE MI INTERESintroversién extroversionDIRIGE MI INTERES

emocion
COMO TOMO DECISIONES
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Como tomamos DECISIONES

EN BASE AL
PENSAMIENTO

de forma ldgica, analitica,
objetiva e imparcial

EN BASE AL
SENTIMIENTO

de forma emocional, intuitiva,
subjetiva y parcial

usa datos
analiza informacion
emite juicios basados en datos
comunica datos
se orienta a resultados
valora lo sistematico
se fundamenta en lo objetivo

ve acciones que generan resultados

usa impresiones
valora sensaciones
emite juicios basados en percepciones

comunica impresiones

se orienta a emociones
valora lo intuitivo

se fundamenta en lo subjetivo
ve personas que hacen acciones
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Hacia nuestro interior

reflexion, introspeccion

Hacia dénde se dirige nuestro INTERES

Hacia el mundo exterior

relacion, interaccion

observa una cosa cada vez
se incomoda ante el cambio
primero escucha, luego habla
prefiere contacto 1 a 1
genera relaciones intensas
demuestra profundidad
prefiere escuchar
actua lentamente

observa varias cosas a la vez

promueve el cambio

primero habla, luego escucha

se mueve bien con grupos de personas
genera relaciones superficiales
demuestra superficialidad
prefiere hablar

actua rapidamente
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Comportamientos

COMO TOMO DECISIONES

pensamiento

\MPLEMENTAD O

calidad resultados HACIA DONDE SE
reflexion resolucion DIRIGE MI INTERES
analisis energia

HACIA DONDE SE
DIRIGE MI INTERES

introversion extroversion
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conexion impacto
escucha accion

emocion
COMO TOMO DECISIONES
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Mapa DISC de los asistentes a la sesion

O
Carlos 1772
Virginia 172
Cristian 2 1
Edgar 1/ 2
Patricia 17/ 2
Marc 17/ 2
Alfonso 2 1
David 1/ 2
Jesus 1/2
Laura 17/ 2
Jaume 17/ 2
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1. adaptado
2. natural
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se pregunta...

procedimientos y
normas

HACIA DONDE SE
DIRIGE MI INTERES

introversion

ritmoy
constancia
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COMO TOMO DECISIONES

pensamiento

\N\pLEMENTADoR

respondo a

los retos que
me plantea
el entorno?

respondo a
las normas
del entorno?

;Como ;Como
respondo al establezco
ritmo de los relaciones con

acontecimi-  las personas de
mi entorno?

emocion
COMO TOMO DECISIONES
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problemas y
desafios

HACIA DONDE SE
DIRIGE MI INTERES

extroversion

personas y
contactos
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C \N\pLEMENTADoR

C\o"’o,.
ASERTIVO / HACEDOR

cauteloso preciso emprendedor exigente

reflexivo analitico decidido enérgico

formal prudente P resuelto directo
;Como se

ve a si
mism@?

OSVHJ

ORDINAL

SOCIABLE / COMUNICADOR

CALMADO / APACIBLE
cuidadoso alentador dinamico expresivo
paciente participativo entusiasta persuasivo
metodico constante amigable activo

RELACIONADOR

Success Mind
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\N\pLEMENTADoR

remilgado indeciso | |
receloso frio
reservado inexpresivo Py
- ;Como le
<
= ven los
o
o otros?
sSumiso S0SO
dependiente diligente + lento
“complicadito” dificil

RELACIONADOR

S
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agresivo determinante
manipulador autoritario
intolerante déspota

c
>
w
o
exaltado frenético
indiscreto extravagante
precipitado “cansante”

?QO"
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:Qué hay que leer en el informe y qué hay que hacer?

. Lee el apartado CARACTERISTICAS GENERALES y toma nota de aquellas
cosas que coinciden con tu propia percepciony de las cosas que no.

. Compartelo si te apetece con personas que te conozcan BIEN pidiéndoles
feedback sobre el contenido del documento y pidiéndoles ejemplos que
justifiquen lo que afirmen sobre ti

. Lee el apartado PUNTOS A TENER EN CUENTA EN LA COMUNICACION;
encontraras aqui:

a. consejos sobre como deberian los deméas comunicar contigo

b. consejos para que tu comuniques con otras personas

. Lee el apartado PERCEPCIONES para conocer cOmo “se ve a si mismo
una persona con este perfil”y “como le ven los demas cuando tiene un
mal dia”

. Lee el apartado CLAVES PARA MOTIVAR Y DIRIGIR y valora si tiene sentido
lo que dice el informe

. Lee el apartado AREAS DE MEJORA y valora si tiene sentido lo que dice el
informe

. Tras la lectura lee la pagina de PLAN ACCION y valora las propuestas que
el documento te da

. Enla ultima pagina tienes la RUEDA DE PERFILES PROFESIONALES en la

que encontraras dos marcas:

a. ELCIRCULO indica cuéles son tus preferencias naturales de
comportamiento comunicativo

b. LaESTRELLA indica cual es tu perfil de comunicacidon adaptado en
el trabajo
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CARACTERISTICAS GENERALES

Basdndose en s respuestas de

« este informe le proporciona una amplia vision y

«comprensidn de su estilo de trabajo. Estas declaraciones identificon el comportamiento bdsico
natural que aporta o su trabajo. Esto significa, que si s le deja o solos, estus decloraciones

identifican EL COMO'
entender mejor su compartamienta natural,

necesita tiempo para el estudio y el andlisis especialmente
cuando esta haciendo algo nuevo o cuando afronta tareas
desafiantes. Esto le permite adaptarse a un nuevo ambiente
Cuando llega el momento, puede defender con firmeza
sus creencias. A le gusta establecer su propio ritmo de
trabajo. Cuando los demas tratan de presionarle puede sentirse
amenazado y ofrecer resistencia. Puede tener dificultades a la
hora de compartir sus sentimientos si éstos pueden afectar la
relacion existente. Sus objetivos suelen ser la lealtad y formar
parte de un equipo. Es un miembro del equipo estable y fiable.
Puede ser abierto, paciente y tolerante con las diferencias de las
personas. Su cualidad natural de "no juzgar” s uno de sus puntos
fuertes. Debido a su receptividad y capacidad de escucha, es
excelente en la obtencion de informacion. Tiende a establecer
relaciones cercanas con un grupo de personas relativamente
pequerio. Esta orientado hacia la familia. Puede hacer grandes
esfuerzos con el fin de asegurar la "felicidad” de su equipo de
trabajo o de su familia. A le gusta mantener un ritmo
constante de vida que no sea ni muy rapido ni muy lento. Suele
SEr una persona constante, facil de tratar y relajada

puede tomar decisiones mas facilmente cuando sabe que
otros, a quienes respeta, estan haciendo lo mismo. De este modo,
tiene una sensacion de estabilidad y familiaridad. Tiende a tomar
decisiones basdndose en experiencias pasadas. Prefiere lo
"conocido y probado” a lo nuevo y por conocer. A le gusta
reflexionar sobre las decisiones importantes, antes de actuar.
Tiene que estar convencido de que sus acciones daran el
resultado deseado. Una vez que toma una decision, puede ser
muy organizado al llevarla a cabo. La logica es muy importante
cuando alguien trata de persuadirle. Pondra mas atencion en los
argumentos logicos que en los aspectos emocionales. Cuando se
le desafia, puede ser muy objetivo, investigando seriamente los
hechos y los datos. Esta puede ser su forma de defender y apoyar
sus decisiones. Tiende a "luchar" por sus creencias y por aquellas
cosas que le apasionan. Cuando tiene que afrontar una decision
dificil, primero buscara toda la informacion disponible
analizandola a fondo.

SUCCESS MIND
+330:

ELEGIRIA HACER EL TRABAJO. Use las caracteristicas generales para

Success Mind



:Qué hay que leer en el informe y qué hay que hacer?

1. Lee el apartado CARACTERISTICAS GENERALES y toma nota de aquellas
cosas que coinciden con tu propia percepcidony de las cosas que no.

2. Compartelo si te apetece con personas que te conozcan BIEN pidiéndoles
feedback sobre el contenido del documento y pidiéndoles ejemplos que
justifiquen lo que afirmen sobre ti

3. Lee el apartado PUNTOS A TENER EN CUENTA EN LA COMUNICACION; PUNTOS A TENER EN CUENTA v

EN LA COMUNICACION

encontraras aqui:
a. consejos sobre como deberian los deméas comunicar contigo
b. consejos para que tu comuniques con otras personas

Al comunicarse con procure:
4. Lee el apartado PERCEPCIONES para conocer cémo “se ve a si mismo Y TS prmers e o
una persona con este perfil” y “cémo le ven los demas cuando tiene un M T e e
mal dia” R ————
. ar int
5. Lee el apartado CLAVES PARA MOTIVAR Y DIRIGIR y valora si tiene sentido o

lo que dice el informe

6. Lee el apartado AREAS DE MEJORA y valora si tiene sentido lo que dice el
info rme v 8 g:g;vp;:i;vﬂ_:'ﬁvjn!cpr'cnu lemente por escrito) o que

v 9. Hacer una contribucién organizada a sus esfuerzos,
presentar detalles especificos y cumplir lo que se
promete i

7. Tras la lectura lee la pagina de PLAN ACCION y valora las propuestas que v 10 popornari
el documento te da iosbenerao

para minimizar
que obtendra

8. En la ultima pagina tienes la RUEDA DE PERFILES PROFESIONALES en la
gue encontraras dos marcas:
a. ELCIRCULO indica cuéles son tus preferencias naturales de
comportamiento comunicativo
b. LaESTRELLA indica cual es tu perfil de comunicacidon adaptado en
el trabajo
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:Qué hay que leer en el informe y qué hay que hacer?

1. Lee el apartado CARACTERISTICAS GENERALES y toma nota de aquellas
cosas que coinciden con tu propia percepcidony de las cosas que no.

2. Compartelo si te apetece con personas que te conozcan BIEN pidiéndoles
feedback sobre el contenido del documento y pidiéndoles ejemplos que
justifiquen lo que afirmen sobre ti

3. Lee el apartado PUNTOS A TENER EN CUENTA EN LA COMUNICACION; PERCEPCIONES W

"Véase como le ven los demas"

encontraras aqui:
a. consejos sobre como deberian los demas comunicar contigo
b. consejos para que tu comuniques con otras personas generalmente se ve a si mismo

como:

+ Considerado ~ Formal

¥ Atento ~ “Jugador” de equipo

4. Lee el apartado PERCEPCIONES para conocer cOmo “se ve a si mismo
una persona con este perfil” y “como le ven los demas cuando tiene un

~ Amable + Sabe escuchar

l. d s 99 Bajo una moderada presion, tension, estrés
ma 1a o fatiga, los demas pueden verle como:
+ Reservado « Pasivo

+ Indeciso + Inflexible

5. Lee el apartado CLAVES PARA MOTIVAR Y DIRIGIR y valora si tiene sentido

lo que dice elinforme Bajo una extrema presién, estrés o fatiga,
los demas pueden verle como:
6. Lee el apartado AREAS DE MEJORA y valora si tiene sentido lo que dice el 7 nsensite
informe

7. Tras la lectura lee la pagina de PLAN ACCION y valora las propuestas que
el documento te da

8. En la ultima pagina tienes la RUEDA DE PERFILES PROFESIONALES en la
gue encontraras dos marcas:
a. ELCIRCULO indica cuéles son tus preferencias naturales de
comportamiento comunicativo
b. LaESTRELLA indica cual es tu perfil de comunicacidon adaptado en
el trabajo
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:Qué hay que leer en el informe y qué hay que hacer?

1. Lee el apartado CARACTERISTICAS GENERALES y toma nota de aquellas
cosas que coinciden con tu propia percepcidony de las cosas que no.

2. Compartelo si te apetece con personas que te conozcan BIEN pidiéndoles
feedback sobre el contenido del documento y pidiéndoles ejemplos que
justifiquen lo que afirmen sobre ti

3. Lee el apartado PUNTOS A TENER EN CUENTA EN LA COMUNICACION; CLAVES PARA MOTIVAR W
encontraras aqui: o oo s e :
a. consejos sobre como deberian los deméas comunicar contigo
b. consejos para que tu comuniques con otras personas

quiere:

1. Tiempo para ejecutar
elevados estandares

4. Lee el apartado PERCEPCIONES para conocer cOmo “se ve a si mismo
una persona con este perfil”y “como le ven los demas cuando tiene un
mal. dl’a” « 4. Hechos

5. Lee el apartado CLAVES PARA MOTIVAR Y DIRIGIR y valora si tiene sentido
lo que dice el informe

6. Lee el apartado AREAS DE MEJORA y valora si tiene sentido lo que dice el
informe

7. Tras la lectura lee la pagina de PLAN ACCION y valora las propuestas que
el documento te da

8. En la ultima pagina tienes la RUEDA DE PERFILES PROFESIONALES en la
gue encontraras dos marcas:
a. ELCIRCULO indica cuéles son tus preferencias naturales de
comportamiento comunicativo
b. LaESTRELLA indica cual es tu perfil de comunicacidon adaptado en
el trabajo
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. Lee el apartado CARACTERISTICAS GENERALES y toma nota de aquellas
cosas que coinciden con tu propia percepcidony de las cosas que no.

. Compartelo si te apetece con personas que te conozcan BIEN pidiéndoles
feedback sobre el contenido del documento y pidiéndoles ejemplos que
justifiquen lo que afirmen sobre ti

. Lee el apartado PUNTOS A TENER EN CUENTA EN LA COMUNICACION;
encontraras aqui:

a. consejos sobre como deberian los deméas comunicar contigo

b. consejos para que tu comuniques con otras personas

. Lee el apartado PERCEPCIONES para conocer cOmo “se ve a si mismo
una persona con este perfil”y “como le ven los demas cuando tiene un
mal dia”

. Lee el apartado CLAVES PARA MOTIVAR Y DIRIGIR y valora si tiene sentido
lo que dice el informe

. Lee el apartado AREAS DE MEJORA y valora si tiene sentido lo que dice el
informe

. Tras la lectura lee la pagina de PLAN ACCION y valora las propuestas que
el documento te da

. Enla ultima pagina tienes la RUEDA DE PERFILES PROFESIONALES en la

gue encontraras dos marcas:

a. ELCIRCULO indica cuéles son tus preferencias naturales de
comportamiento comunicativo

b. LaESTRELLA indica cual es tu perfil de comunicacidon adaptado en
el trabajo
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:Qué hay que leer en el informe y qué hay que hacer?

AREAS DE MEJORA

W»

En este apartado se incluye una lista de posibles imitaciones (oportunidades de mejora) que no

tienen relacion con un trabajo especifico. Revise la lista con ¥ pase por alto aquellas
n ida

afirmaciones que no se ajusten o su realidad. Resalte de 1 a 3 limitaciones que mas dificulten

su

buen desempeio profesional y elabore con un plan de accion para eifminar o reducir estos

obstdculos.

muestra tendencia a:

" 1. Interpretar las criticas a su trabajo como un ataque

2. Nodemostrar sentido de urgencia, haciendo que otros
no sientan la necesidad de ayudarlo inmediatamente.

3. Tener dificultad en establecer prioridades. Tiende a
hacer todo como i fuera la prioridad nimero uno,
puede tener dificultad en cumplir los plazos
establecidos.

« 4. Evitar la rendicion de cuentas exagerando la
complejidad de la situacién.

5. Ser demasiado conservador, deja que el tiempo pase y
evita lo nuevo.

+ 6. Necesitar ayuda ala hora de priorizar actividades

« 7. Estara la defensiva cuando hay posibilidades de correr
algdn riesgo. Intentar mantener el "status quo”.

Success Mind



:Qué hay que leer en el informe y qué hay que hacer?

1. Lee el apartado CARACTERISTICAS GENERALES y toma nota de aquellas
cosas que coinciden con tu propia percepcidony de las cosas que no.

2. Compartelo si te apetece con personas que te conozcan BIEN pidiéndoles
feedback sobre el contenido del documento y pidiéndoles ejemplos que
justifiquen lo que afirmen sobre ti

3. Lee el apartado PUNTOS A TENER EN CUENTA EN LA COMUNICACION; PLAN DE ACCION
encontraras aqui:
a. consejos sobre como deberian los deméas comunicar contigo
b. consejos para que tu comuniques con otras personas

¢

4. Lee el apartado PERCEPCIONES para conocer cOmo “se ve a si mismo
una persona con este perfil”y “como le ven los demas cuando tiene un
mal dia”

5. Lee el apartado CLAVES PARA MOTIVAR Y DIRIGIR y valora si tiene sentido :
lo que dice el informe

6. Lee el apartado AREAS DE MEJORA y valora si tiene sentido lo que dice el
informe

7. Tras la lectura lee la pagina de PLAN ACCION y valora las propuestas que
el documento te da

SUCCESS MIND

8. En la ultima pagina tienes la RUEDA DE PERFILES PROFESIONALES en la
gue encontraras dos marcas:
a. ELCIRCULO indica cuéles son tus preferencias naturales de
comportamiento comunicativo
b. LaESTRELLA indica cual es tu perfil de comunicacidon adaptado en
el trabajo
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. Lee el apartado CARACTERISTICAS GENERALES y toma nota de aquellas
cosas gue coinciden con tu propia percepciony de las cosas que no.

. Compartelo si te apetece con personas que te conozcan BIEN pidiéndoles
feedback sobre el contenido del documento y pidiéndoles ejemplos que
justifiquen lo que afirmen sobre ti

. Lee el apartado PUNTOS A TENER EN CUENTA EN LA COMUNICACION;
encontraras aqui:

a. consejos sobre como deberian los deméas comunicar contigo

b. consejos para que tu comuniques con otras personas

. Lee el apartado PERCEPCIONES para conocer cOmo “se ve a si mismo
una persona con este perfil”y “como le ven los demas cuando tiene un
mal dia”

. Lee el apartado CLAVES PARA MOTIVAR Y DIRIGIR y valora si tiene sentido
lo que dice el informe

. Lee el apartado AREAS DE MEJORA y valora si tiene sentido lo que dice el
informe

. Tras la lectura lee la pagina de PLAN ACCION y valora las propuestas que
el documento te da

. Enla ultima pagina tienes la RUEDA DE PERFILES PROFESIONALES en la

que encontraras dos marcas:

a. ELCIRCULO indica cuéles son tus preferencias naturales de
comportamiento comunicativo

b. LaESTRELLA indica cual es tu perfil de comunicacidon adaptado en
el trabajo
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:Qué hay que leer en el informe y qué hay que hacer?

AN

RUEDA DE PERFILES PROFESIONALES

Success Mind



Consejos para comunicar con personas con diversos estilos DISC

1. Observa qué hacen, como hablan y de qué
hablan para identificar el estilo

2. Sé empatico con la diversidad del otro

3. Actua desde otro estilo para acercarte a tu
interlocutor

4. Sé flexible en el uso de los estilos: no hay
ningun estilo bueno ni correcto

5. Habla sobre como habla el otro para
ayudarle a tomar mayor conciencia y
promover mejores acuerdos
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Conformidad

[®) Dominancia

v
v

@

Cuando se comunique con una persona
diplomadtica, ordenada, conservadora,
perfeccionista, cuidadosa y obediente:

Prepare su tema por adelantado.

Mantenga la conversacion en el ambito
profesional.

Sea cumplidor y realista.

Ser desconcertante, dejar cosas al azar,
ser informal, hablar en voz alta.

Presionar demasiado o ser poco realista
con los plazos.

Ser desorganizado o confuso.

Cuando se comunique con una persona
ambiciosa, enérgica, decidida, independiente y
orientada a objetivos:

v
v

@

Sea claro, especifico, breve y concreto.

Mantenga su conversacion en el ambito
profesional.

Preparese con material de apoyo que
esté correctamente organizado.

Hablar de cosas poco relevantes.
Ser evasivo y poco claro.

Parecer desorganizado.

www.linkedin.com/in/albertvaleroduch/
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Estabilidad

Cuando se comunique con una persona paciente,
predecible, fiable, constante, relajada y modesta:

+ Empiece con un comentario personal
gue rompa el hielo.

v Presente su idea suavemente, sin tono
amenazador.

+/ Haga preguntas tipo ";como?" para
descubrir sus opiniones.

© Ser impetuoso y precipitado, yendo en
seguida al asunto.

@

Ser dominante o exigente.

@

Forzarle a responder rapidamente a los
objetivos de usted.

www.linkedin.com/in/albertvaleroduch/
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Cuando se comunique con una persona
carismadtica, entusiasta, amigable, expresiva y
politica:

« Establezca un ambiente célido y
amistoso.

v No entre en demasiados detalles
(péngalos por escrito).

+/ Haga preguntas sobre sus "sensaciones"
respecto a algo, para conocer sus
opiniones o comentarios.

@

Evitar ser distante, frio o callado.

Controlar la conversacion.

@

© Pasar por alto hechos, alternativas,
abstracciones.

Success Mind



Diversidad comunicativa

;algun aprendizaje?




conversaciones dificiles
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Conversaciones dificiles

Software Manager

(equipo 10 personas)

Software
Developer

2 téecnicos se llevan a matar
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Conversaciones dificiles

En el equipo de un manager (10 personas) hay una situacion tensa: 2 técnicos “se llevan a matar”

La dice del que...

él es demasiado cuadriculado

él mira siempre los detalles al milimetro

él no acepta que nadie se equivoque

él es desagradable en su forma de hablar porque es
demasiado frio y distante

=  él esrigido

= que cuando ella le hace una pregunta él pasa de ella,
algo que es obvio porque -segun dice ella- él se la
queda mirando con la mirada perdida

él EXIGE (en mayuscula) el cumplimiento de todos los
protocolos

él dice que dejara de colaborar si ella “no se toma el
trabajo en serio”... (y en ese momento ella se pone a
llorar)

EL

dice de la que...

ella esta siempre improvisando

ella es un desastre en su trabajo

ella no esta documentando bien el codigo

ella no hace nunca las pruebas unitarias

ella no sigue las pautas internas de desarrollo

ella jamas documenta los cambios en los proyectos o
dejarlos a medias

cuando ella le hace preguntas ella no le da ni tiempo
para contestar

ella cambia de opinidn con facilidad

ella se enrolla mucho cuando habla, habla de cosas
que no aportan y que no escuchay que tiene que
tomarse el trabajo en serio (y en ese momento ella se
pone a llorar)

La frase de la

La frase del

El trabajo del manager es conversar con los dos para lograr que acuerden una forma pactada de colaborar

www.linkedin.com/in/albertvaleroduch/
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Preparacion
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Role Playing

Feedback

www. linkedin.com/in/albertvaleroduch/ 32 Success Mind



Conversaciones dificiles. Tips y consejos para managers 'y TLs

Tips basicos

= No creas que entiendes: recuerda el “angulo de distorsion”

= No creas que tienes toda la informacion: recuerda “el iceberg”

= Pon en suspenso tus creencias y tus pensamientos automaticos: recuerda S1 / S2

Consejos
1. Expon tu objetivo para esta conversacion
2. Haz preguntas y no solo afirmaciones
= al principio sobre todo haz preguntas abiertas para conocer o comprender
= progresivamente usa preguntas cerradas para confirmar o dirigir
Escucha tanto como hables... o quizas mas
Resume a medida que avance la conversacion
Haz propuestas asumibles por la otra parte
Cuando recibas propuestas inasumible de la otra parte dilo explicitamente
Corta la conversacion si se escalan los animos
Promueve la generacion de acuerdog

PN AW
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conversaciones asertivas






Conversaciones asertivas “hacia arriba”

Rol de Rol de
Director Manager / TL

definir el objetivo a lograr
&
preparar el roleplaying
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Conversaciones asertivas. Tips y consejos para managers y TLs

Tips basicos

= No creas que entiendes: recuerda el “angulo de distorsion”

= No creas que tienes toda la informacion: recuerda “el iceberg”

= Pon en suspenso tus creencias y tus pensamientos automaticos: recuerda S1 / S2

Consejos
1. Expon tu objetivo para esta conversacion
2. Haz preguntas y no solo afirmaciones
= al principio sobre todo haz preguntas abiertas para conocer o comprender
= progresivamente usa preguntas cerradas para confirmar o dirigir
Escucha tanto como hables... o quizas mas
Resume a medida que avance la conversacion
Haz propuestas asumibles por la otra parte
Cuando recibas propuestas inasumible de la otra parte dilo explicitamente
Corta la conversacion si se escalan los animos
Promueve la generacion de acuerdog

PN AW

www. linkedin.com/in/albertvaleroduch/ 37 Success Mind



Conversaciones asertivas “hacia arriba”

El Chief Information Officer (CIO) de WIN SYSTEMS ha hecho un encargo que esta
tensionando la relacion entre dos de sus managers: el CyberSecurity Manager y
el IT Manager.

La tarea es:

“hacer un analisis periodico de los Riesgos de Seguridad Informatica, un tema muy
sensible para la Empresa ya que los informes de los ultimos 3 meses indican que
estamos siendo el objetivo de varios ataques muy violentos que afortunadamente se
han podido bloguear”

Los protocolos basicos de Seguridad Informatica los creo hace 5 anos el IT Manager y
hasta ahora han sido efectivos en un 95%. Para evitar males mayores se creo hace 6
meses el rol de CyberSecurity Manager.
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Conversaciones asertivas “hacia arriba”

Cada Manager trabaja en areas diferentes y tiene su propio personal centrado en
tareas que tienen limites claros... excepto ésta:

“;Quién es responsable de dirigir la confeccion del
informe periédico de riesgos de ciberseguridad?”

Se trata de una “zona de niebla”, una “zona sin reglas claras” y con cierta confusion...

Esta tarea:

- tiene mucha importancia para DIRECCION GENERAL

- debe ejecutarse 4 veces al ano

- tiene un impacto vital en la credibilidad de la Compania y puede derivar en graves
sanciones economicas
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Conversaciones asertivas “hacia arriba”. Detalles relevantes

1. Este tema solo puede ser liderado por uno de los 2 Managers y, el otro, quedara
supeditado a las decisiones del primero

2. El CyberSecurity Manager esta mejor preparado técnicamente para dirigirlo... pero
el CIO nunca se ha declarado publicamente asi

3. El equipo del CyberSecurity Manager esta mejor preparado para llevarlo a cabo ...
pero el ClIO nunca se ha declarado publicamente asi

4. ELIT Manager tiene un EGO mucho mas grande que el CyberSecurity Manager y “se
apropia” de ese campo de trabajo; es decir:

o cuando el CIO les recuerda que en breve debera realizarse la tarea, el IT
Manager la reclama para si y empieza a tomar decisiones (varias de ellas
incorrectas)

o el IT Manager tiene muy mal caracter y se enfrenta abiertamente al
CyberSecurity Manager

o el ClO suele dejarse llevar por la presion del IT Manager, el cual a menudo
argumenta que él ya tiene experiencia realizando esta tarea

o el ClIOy el IT Manager hace 5 anos que se conocen y han trabajado juntos
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Conversaciones asertivas “hacia arriba”. Detalles relevantes

5. El CyberSecurity Manager esta muy harto de esta situacion y cuando se produce:
o refunfuna en publico y se queja a su director diciéndole:

“Asi no se puede trabajar. Alguien tiene que parar
los pies al IT Manager. Esto sera un desastre.”

o pero tras la queja nunca pasa nada porque el director no toma ninguna decision y
le permite al IT Manager como jefe de la tarea tomar decisiones sobre el equipo
del CyberSecurity Manager , cosa que genera tensiones y discusiones

o el CIO le dice lo siguiente solamente al CyberSecurity Manager

“No debes ser tan quisquilloso. Ya sois adultos, no?”

... y esto genera aun mas enfado en el CyberSecurity Manager
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Conversaciones asertivas “hacia arriba”. Asertividad

ESTILO
AGRESIVO

ESTILO
ASERTIVO

a gano yo

a el otro también

gano yo todo a

el otro nada N

baja consideracion hacia los demas alta consideracion hacia los demas

s N
l )

s\
yo no gano nada
el otro tampoco

ESTILO
PASIVO-
AGRESIVO

ILO
PASIVO

<apertura a la comunicacion alta apertura a la comunicacion

N
N
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Conversaciones asertivas “hacia arriba”. Peticiones asertivas

DESCRIBE la situacion

EXPRESA tu emocion

).
9 PIDE lo que quieres pedir

ANUNCIA beneficios
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Preparacion en 2
grupos por
separado

Role Playing

Feedback
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Conversaciones asertivas “hacia arriba”. Let’s play

Rol de
CIO

www.linkedin.com/in/albertvaleroduch/

Rol de
CyberSecurity
Manager

observadores
feedback

45

Success Mind



Conversaciones asertivas “hacia arriba”. Let’s play

;algun
aprendizaje?
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